


 Penetapan harga saat ini sangat penting karena 
pelanggan memiliki banyak alternatif pilihan 
dan informasi 

 Pelanggan selalu mencari Nilai dalam setiap 
pembeliannya  

 

NILAI = 
Manfaat/Keuntungan Yang dipersepsikan 

Harga Barang/Jasa 



1. High/Low Pricing 

 Pengecer menggunakan strategi 
sering melakukan strategi 
High/Low Pricing dengan cara 
memberikan diskon untuk barang 
dagangan (yang dilakukan tiap 
mingguan) melalui promosi 
penjualan. 

2. Everyday Low Pricing 

 Strategi ini memberikan jaminan 
bahwa toko ritel menyediakan 
barang dagangan dengan harga 
yang rendah sehingga 
menguntungkan pelanggan 



HIGH/LOW PRICE EVERDAY LOW PRICE 

 Peningkatan Laba 
Peritel dapat mengenakan harga yang 
lebih tinggi kepada pelanggan yang tidak 
sensitif terhadap harga dan mengenakan 
harga yang rendah untuk pelanggan 
yang sensitif terhadap harga. 

 Menciptakan Pengalaman yang 
Exciting 

Sering tercipta atmosfer “dapatkan selagi 
masih diskon” diantara para pembeli 
sehingga meningkatkan pengalaman 
berbelanja 

 Memungkinkan Peritel 
menyingkirkan barang yang slow 
moving. 

 
 

 Menjamin pelanggan 
dengan menyediakan 
barang dengan harga 
murah.  

 Mengurangi iklan dan 
biaya operasional.  

 Mengurangi stockouts 
dan meningkatkan 
manajemen persediaan. 



1. Sensitivitas harga 
konsumen  

2. Biaya barang dan jasa  

3. Kompetisi  

4. Batasan-batasan Hukum 







A. Menentukan Elastisitas Harga 

B. Daftar Elastisitas Harga Tiap Produk 

C. Menentukan Harga yang 

memaksimalkan Keuntungan 



 Kebanyakan pengecer secara rutin mengumpulkan 
data harga tentang pesaing mereka untuk melihat 
apakah mereka perlu menyesuaikan harga mereka 
untuk tetap kompetitif 



1. Mengembangkan Lini 
Produk Private Label Yang 
Unik 

2. Bernegosiasi dengan 
produsen merek nasional 
untuk hak distribusi 
eksklusif 

3. Mengusahakan 
vendor/Manufaktur 
membuat produk yang 
unik untuk Peritel 



1. Setting Harga Berdasarkan Biaya  
Harga Retail = Biaya barang dagangan + Markup  

2. Menggunakan Software Optimasi Harga 
 

 

 

 

 

3. Break Even Analysis 



1. Penurunan Harga Dengan Promosi 

2. Penurunan harga Untuk 
Merchandise Fashion (Untuk 
menarik Pembeli) 

3. Kupon Diskon 

4. Bundling Harga/paket 

5. Multiple Unit Pricing 

6. Zone Pricing (praktek penetapan 
harga yang berbeda di toko, target 
pasar, wilayah, atau zona tertentu). 

Multiple unit Pricing 

Paket Bundling Harga di MCD 

Ladies Night 

Berdasarkan 
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